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NAMA : Usti Arung Sari 
NIM  : 50700115003 
JUDUL :STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN PT.BODDIA JAYA 
DALAM   MENJALIN KERJASAMA DENGAN PIHAK LUAR 
NEGERI 
 
Pokok pembahasan dari Penelitian ini adalah bagaimana strategi komunikasi 
pemasaran PT.Boddia Jaya saat melakukan kerjasam pihak luar negeri (buyer) dan 
penelitian ini juga bertujuan untuk mengetahui hambatan-hambatan yang dialami oleh 
perusahaan PT.Boddia Jaya ketika berkomunikasi dengan pihak luar negeri (buyer). 
 Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif, sumber data ialah dari divisi 
marketing, Quality Control, dan FrontDesk PT.Boddia Jaya. Tehnik pengumpulan data 
yang digunakan dalam penelitian ini adalah observasi,wawancara langsung maupun 
tidak langsung dengan pihak PT.Boddia jaya, dan dokumentasi 
Hasil penelitian yang dilakukan di PT. Boddia Jaya dapat disimpulkan bahwa 
strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan pada pihak luar negeri ada tiga, yaitu 
Periklanan (advertising),Indirect marketing (by email), dan Packaging (pengemasan). 
Strategi yang dilakukan perusahaan ini sudah ada sejak pertama kali melakukan ekspor 
ke luar negeri, Meskipun begitu, ketiga strategi diatas yang dilakukan dalam  menjalin 
kerjasama antara PT.Boddia Jaya dengan pihak luar negeri juga pernah mengalami 
hambatan dalam berkomunikasi. Hal ini dikarenakan adanya perbedaan budaya dan 
bahasa dan juga jarak yang jauh membuat komunikasi pemasaran antara kedua 
belahpihak terhambat.Untuk mengatasi hambatan tersebut, kedua belahpihak 
mempelajari bahasa dan budaya masing-masing.  
Implikasi dari penelitian ini adalah a)  pihak PT.Boddia Jaya memperhatikan 
dan meninjau kembali hambatan yang pernah dialami dalam berkomunikasi dengan 
pihak buyer , memperluas jaringan dan meningkatkan strategi kmunikasi pemasaran 
yang akan memberikan keuntungan lebih besar bagi perusahaan. mengutamakan 
promosi di beberapa media, baik itu media online maupun media komersil. b) 
diharapkan mahasiswa menjadikan penelitian ini sebagai patokan dan fokus. Agar 
penelitian yang dilakukan tidak akan dilupa bahkan setelah proses penelitian. Hal ini 
akan membantu mahasiswa untuk menentukan bidang yang ingin difokuskan setelah 






A. Latar Belakang Masalah 
Dalam sebuah perusahaan atau organisasi,hubungan antara pihak 
internal/external  perlu dijalin dengan baik dan harmonis karena adanya  tujuan 
yang sama yang dimiliki oleh seluruh pihak di bawah naungan perusahaan maupun 
pihak diluar perusahaan. Tujuan yang ingin dicapai bisa berupa keuntungan dari 
sebuah produk perusahaan dan reputasi/image yang baik perusahaan atau 
organisasi. Jika kedua tujuan tersebut tercapai,maka perusahaan bisa lebih 
memperluas jaringan atau target sasaran (stakeholder) demi keberhasilan dan 
kemajuan perusahaan atau organisasi. 
Perusahaan atau organisasi dapat memperluas kerjasama dengan pihak luar 
jika dibantu dengan praktisi public relations, meskipun perusahaan atau organisasi 
tidak menetapkan posisi public relations dalam struktur organisasi setidaknya 
dalam perusahaan tersebut melakukan aktivitas  public relations. Tujuan aktivitas 
public relations adalah untuk mengkomunikasikan kepada publik, pelanggan dan 
stakeholder mengenai informasi perusahaan, produk, citra perusahaan dan 
membina hubungan kerja sama yang baik dan secara terus menerus. Public 
relations sebagai fungsi manajemen dalam membantu organisasi, institusi, atau 
perusahaan. Fungsi yang dimaksud adalah public relations melakukan sesuatu 
berupa tind kepada publik untuk mendapatkan perhatian dan dukungan.1 
                                                             
1 Syarifuddin S.Gassing dan Suryanto,”public relation”,(Yogyakarta:Penerbit Andi 
Yogyakarta,2016), hlmn 8 
 
 
Perusahaan yang melakukan aktivitas public relations  memiliki fungsi  
manajemen yang kuat. Hal tersebut  membantu perusahaan untuk mendapatkan 
keuntungan. Aktivitas public relations yang dimaksud adalah bisa berupa strategi 
yang dilakukan oleh divisi yang telah ditentukan untuk mencapai keuntungan dan 
mendapatkan citra yang baik dari pelanggan maupun stakeholder. 
Perusahaan  menentukan target sasaran (stakeholder) untuk keberhasilan 
dan tercapainya tujuan perusahaan atau organisasi. Jika perusahaan yang 
menghasilkan suatu produk/barang,maka stakeholder nya adalah perusahaan yang 
bergerak dibidang yang sama yaitu memproduksi barang. Jika perusahaan atau 
organisasi yang bergerak dalam pelayanan atau jasa, maka stakeholder nya bisa 
masyarakat secara umum atau perusahaan tertentu (misalnya, perusahaan pengantar 
barang). Hal utama yang dilakukan untuk menjalin kerja sama dengan publik  dan 
stakeholder,yaitu kapasitasnya dalam mengelola informasi,kapasitas dalam 
melakukan pencitraan terhadap seluruh aktivitas komunikasi, kapasitas 
bernegosiasi dengan pihak tertentu (stakeholder).2 Setiap individu memiliki 
karakter dan budaya yang berbeda. Dalam hal ini, stakeholder bisa saja memiliki 
penilaian yang berbeda-beda terhadap keberadaan suatu perusahaan atau 
organisasi. Stakeholder  menilai terlebih dahulu sebelum memberikan dukungan, 
penilaian tersebut bergantung pada informasi dan hasil penelusuran publik 
mengenai perusahaan atau organisasi. sebelum memutuskan untuk membentuk 
kerja sama dengan perusahaan, stakeholder  mencari informasi tentang reputasi 
perusahaan atau organisasi. 
                                                             
2 Morissan, “manajemen public relation”,(Jakarta:Kencana,2010),hlmn 1 
16 
 
Penelitian yang  dilakukan oleh  peneliti mengenai Strategi komunikasi 
pemasaran sebuah perusahaan dalam menjalin kerjasama dengan pihak luar negeri. 
Perusahaan yang  dijadikan sebagai lokasi penelitian dalam penelitian. PT Boddia 
Jaya merup perusahaan yang memproduksi hasil laut yaitu telur ikan. Perusahaan 
ini sudah memiliki kerjasama dengan stakeholder yang ada di luar negeri,yaitu 
beberapa Negara  seperti China,Jepang dan Korea. Setelah melakukan survey awal, 
peneliti menemukan fakta di lapangan bahwa perusahaan ini tidak membentuk 
bidang public relations dalam struktur organisasinya, namun ada satu Divisi yang 
berfungsi untuk menjalin kerjasama khusus dengan stakeholder luar negeri, dalam 
struktur organisasi PT.Boddia Jaya dinam sebagai Divisi marketing . Perusahaan 
ini memproduksi produk (telur ikan), maka fungsi marketing  ini tidak hanya 
mempromosikan barang.tapi,strategi menjaga reputasi perusahaan dengan 
memproduksi barang yang berkualitas.3 
Perusahaan yang sudah memiliki stakeholder  luar negeri, maka aktivitas 
public relations dalam menjalin kerjasama yang baik sudah mengetahui bentuk 
komunikasi bisnis silang budaya. Budaya yang dimaksud adalah karakter 
stakeholder luar negeri dalam menjalin kerjasama dengan perusahaan. Dalam 
menjalin kerjasama dengan pihak luar, sebuah perusahaan tentu memiliki strategi 
untuk mendapatkan tujuan dan keuntungan.  
Dalam rana komunikasi bisnis silang budaya, hal yang perlu dilakukan 
demi kesuksesan kerjasama stakeholder, yaitu mengenali karakteristik budaya 
,strategi mengatasi perbedaan budaya dan bahasa,mengetahui strategi dan taktik 
                                                             
3 Kasmawati (22 tahun),  Front Desk PT.Boodia Jaya, wawancara di kantor utama PT.Boddia 
Jaya, 9 September 2018 
 
 
negosiasi,dan mengetahui etika bisnis global.4 Hal tersebut perlu diketahui untuk 
menghindari hambatan dalam berkomunikasi dengan pihak luar. Hambatan bisa 
mempengaruhi proses pemasaran dalam perusahaan, khususnya dalam 
memasarkan produk. Selain hambatan bahasa, budaya yang berbeda cenderung 
menimbulkan stereotip antara kedua belah pihak (perusahaan dan pihak luar). 
Untuk itu perlu mempelajari penyebab terjadinya hambatan sebelum menjalin 
kerjasama atau memasarkan produk. 
Survei awal yang dilakukan peneliti ke PT.Boddia Jaya memberikan 
kontribusi terhadap penelitian dan penulisan karya tulis islamiah (Skripsi) oleh 
peneliti. Untuk itu, dengan latarbelg yang telah dipaparkan diatas, maka peneliti  
melakukan penelitian skripsi dengan Judul Penelitian “Strategi komunikasi 
pemasaran PT.Boddia Jaya Galesong Dalam Membangun Kerjasama Dengan 
Pihak Luar Negeri” 
B. Fokus Penelitian dan Deskripsi Fokus 
1. Fokus penelitian 
Fokus penelitian adalah batas penelitian agar ruang lingkup penelitian jelas 
dan terkhusus. Fokus penelitian yang  diteliti oleh penelitian adalah menganalisis 
strategi komunikasi pemasaran PT.Boddia Jaya dalam menjalin kerjasama dengan 
pihak luar negeri yang  menjadi stakeholder dan pelanggan  PT.Boddia Jaya. 
Penelitian ini  membahas mengenai aktivitas divisi marketing dalam menjalin 
kerjasama dengan pihak luar negeri melalui komunikasi pemasaran yang 
dilakukan oleh departemen pemasaran PT.Boddia Jaya.  
2. Deskripsi fokus 
                                                             




Deskripsi fokus adalah gambaran umum mengenai penelitian yang  diteliti. 
Deskripsi Fokus dari penelitian ini adalah, sebagai berikut : 
 
a) Strategi  
Startegi yang dimaksud dalam penelitian ini adalah cara atau taktik yang 
dilakukan perusahaan untuk memasarkan dan menjalin kerjasama dengan pihak  
luar negeri dengan membentuk divisi marketing pada perusahaan yang bertugas 
dalam menjalin kerjasama dengan pihak luar. 
b) Komunikasi pemasaran  
Komunikasi pemasaran yang dimaksud adalah berbagai kegiatan seperti 
mempromosikan, menginformasikan, mengkomunikasikan produk yang dijual 
oleh perusahaan kepada pihak luar atau pembeli. 
c) PT.Boddia Jaya 
PT.Boddia Jaya  menjadi lokasi penelitian ini. Perusahaan ini memproduksi 
barang dan memiliki stakeholder luar negeri, yaitu China, Jepang, dan Korea. Oleh 
karena itu, PT.Boddia Jaya relevan dengan objek penelitian yang  dilakukan  
peneliti yaitu mengenai strategi komunikasi pemasaran dalam menjalin kerjasama 
dengan pihak luar negeri. 
d) menjalin kerjasama dengan Pihak  Luar Negeri 
perusahan menjalin kerjasama dengan pihak yang ada diluar perusahaan 
(stakeholder atau pembeli). Jika perusahaan yang menjual sebuah produk,maka 





C. Rumusan Masalah 
1. Bagaimana strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan divisi 
pemasaran PT.Boddia Jaya dalam menjalin kerjasama dengan Pihak Luar 
Negeri ? 
2. Apa hambatan komunikasi pada kerjasama PT.Boddia Jaya dengan pihak 
negeri ? 
D. Kajian Pustaka/Penelitian Terdahulu 
Berdasarkan hasil penelusuran  peneliti dilapangan, ditemukan beberapa 
literatur yang mempunyai kesamaan dengan penelitian yang  diteliti, yaitu : 
1. Buku edisi pertama Komunikasi Bisnis Silang Budaya yang ditulis oleh 
Muhammad Budyatna,M.A pada agustus 2012. Dalam buku ini dijelaskan tentang 
penerapan komunikasi bisnis silang budaya dan menjadi pedoman bagi perusahaan 
(khususnya Praktisi PR) untuk menerapkan  komunikasi bisnis silang budaya dan 
hal-hal yang perlu dilakukan demi kesuksesan kerjasama stakeholder,yaitu 
mengenali karakteristik budaya, strategi mengatasi perbedaan budaya dan bahasa, 
mengetahui strategi dan taktik negosiasi, dan mengetahui etika bisnis global.5 
Komunikasi Bisnis Silang Budaya yang ditulis oleh Muhammad Budyatna pada 
Agustus 2012 lebih fokus kepada penerapan komunikasi bisnis dalam perdagangan 
secara global. Dimana organisasi/perusahaan perlu memahami segala situasi dan 
kondisi stakeholder 
dari luar negeri yang memiliki kebiasaan dan budaya yang berbeda dari 
organisasi/perusahaan. 
                                                             




2. Skripsi “Penerapan Stakeholder Relationship Management Plus Dalam 
Pengelolaan Community Development Di Area operasional Total E&P Indonesia” 
yang disusun oleh Riska Andrillah. Fokus penelitian ini membahas mengenai 
penerapan Stakeholder Relationship Management Plus (SRM+) dalam 
Pengelolaan Community Development di Area Operasional TOTAL E&P 
Indonesia. Tipe penelitian yang digun dalam penelitian ini adalah menggun 
metode penelitian kualitatif deskriptif,6 
3. Skripsi “strategi komunikasi pemasaran Dinas Pariwisata Pemerintah 
Kota Makassar dalam meningkatkan kunjungan Wisatawan Mancanegara di Kota 
Makassar” yang disusun oleh Muthia Misdrinaya, Mahasiswa Ilmu Komunikasi 
(2013) Universitas Islam Negeri Alauddin Makassar. Penelitian ini bertujuan 
untuk mengetahui faktor yang memengaruhi peningkatan dan penurunan 
kunjungan wisatawan mancanegara di Kota Makassar. Komunikasi pemasaran 
Dinas Pariwisata Pemerintah Kota Makassar dalam meningkatkan kunjungan 
wisatawan mancanegara di Kota Makassar. Penelitian ini menggun pendekatan 
deskriptif kualitatif. Objek penelitian ini adalah aktivitas pihak pemasaran Dinas 
Pariwisata Pemerintah Kota Makassar dalam menerapkan strategi komunikasi 
pemasaran terhadap kunjungan wisatawan. Implikasi penelitian ini adalah 
pertama, untuk menjadi seorang marketing dibutuhkan kehlian dalam 
mengkomunikasikan pesan yang ingin disampaikan kepada  pengunjung, kedua 
penelitian ini diharapkan dapat memberikan dampak bagi pihak pemasaran dan 
                                                             
6 Riska Andrillah, skripsi: Penerapan Stakeholder Relationship Management Plus Dalam 
Pengelolaan Community Development Di Area operasional Total E&P Indonesia, (Bandar 
Lampung:Universitas Lampung,2017),h. 1-2 
 
 
promosi Dinas Pariwisata Pemerintah Kota Makassar dalam meningkatkan 
kunjungan wisatawan Mancanegara.7 








































                                                             
7 Muthia Misdrinaya, Skripsi : Strategi Komunikasi Pemasaran Dinas Pariwisata Pemerintah 
Kota Makassar Dalam Meningkatkan Kunjungan Wisatawan Mancanegara Di Kota Makassar, 























































































































 Sumber : berdasarkan hasil olah data  peneliti (2018) 
E. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 
1. Tujuan Penelitian  
Berdasarkan Rumusan masalah di atas, penelitian ini bertujuan : 
a. Untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan 
PT.Boddia Jaya dalam menjalin kerjasama dengan Pihak Luar Negeri  
b. Untuk mengetahui hambatan komunikasi pada kerjasama PT.Boddia 
Jaya dengan pihak negeri  
2. Kegunaan penelitian 
Kegunaan yang  diperoleh dalam penelitian ini dapat diklarifikasikan menjadi 






a. Kegunaan Teoretis 
Pertama, memberi tambahan referensi dan infromasi kepada Universitas 
(UIN Alauddin Makassar), khususnya untuk Jurusan Ilmu Komunikasi dalam 
mengembangkan ilmu dan pengetahuan tentang strategi komunikasi pemasaran 
dalam sebuah perusahaan. Membantu para mahasiswa Ilmu Komunikasi sebagai  
praktisi public relations masa depan dengan menerapkan komunikasi pemasaran. 
Kedua, memberi tambahan wawasan dan referensi kepada  peneliti 
selanjutnya mengenai startegi komunikasi pemasaran, dan komunikasi bisnis 
global silang budaya. 
Ketiga, mengetahui secara detail mengenai startegi komunikasi pemasaran 
terhadap pihak luar negeri, dan komunikasi Bisnis global dan silang budaya. 
b. Kegunaan Praktis 
Kegunaan penelitian ialah untuk menyelidiki keadaan dari, alasan untuk, 
dan konsekuensi terhadap suatu set keadaan khusus. Keadaan tersebut bisa saja di 
kontrol melalui percobaan (eksperimen) ataupun berdasarkan observasi tanpa 
kontrol. Penelitian memegang peranan yang amat penting dalam memberikan 
fondasi terhadap tindak serta keputusan dalam segala aspek pembangunan. Jika 
penelitian tidak diad, serta kenyataan-kenyataan tidak pernah diuji lebih dahulu 
melalui penelitian. Tidak ada negara yang sudah maju dan berhasil dalam 
pembangunan, tanpa melibatkan banyak daya dan dana dalam bidang penelitian.8 
Penelitian yang  diteliti diharapkan bisa bermanfaat bagi mahasiswa, 
praktisi PR,maupun profesi tertentu dalam sebuah perusahaan atau organisasi. 
                                                             
8 http://kutukuliah.blogspot.com/2013/03/fungsi-manfaat-kegunaan-penelitian.html ditulis oleh 
blogger.com dan diakses pada 2  juli 2019. 
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Memberikan informasi dan rujukan mengenai strategi komunikasi pemasaran 


























A. Public relations  
1. Public relations dan perusahaan 
Public relations adalah penyelenggara komunikasi timbal balik (two way 
communication) antara organisasi/perusahaan dengan publik yang bertujuan untuk 
menciptakan sikap saling pengertian dan dukungan bagi tercapainya suatu tujuan 
tertentu, kebijakan, kegiatan produksi. Demi kemajuan perusahaan/organisasi atau 
untuk meraih citra positif. Public relations juga erat kaitannya dengan 
pembentukan opini publik dan perubahan sikap dari publik.9 
Public relations memiliki objek dan subjek yaitu kelompok masyarakat yang 
penting bagi perusahaan/organisasi. Kelompok masyarakat ini disebut publik 
eksternal. Setiap perusahaan/organisasi memiliki publik khususnya. Untuk itu, 
komunikasi yang dijalin bukan hanya dengan staf atau pegawai yang ada dalam 
perusahaan. Ada beberapa publik yang diutamakan oleh perusahaan/organisasi, 
sebagai berikut:10 
 
1) Masyarakat umum 
2) Calon pegawai/anggota 
3) Pegawai/anggota 
4) Mitra usaha/pemasok  
5) Investor,perbankan,pemegang saham 
                                                             
9 Alimuddin Ramli, “aktivitas bagian humas secretariat daerah kab.luwu sebagai fungsi 
mediataor dan publisitas”, jurnal poplicus, tahun 1, No.1,januari-juni 2016, h.123 
10 M.Linggar Anggoro,”teori da profesi kehumasan (serta aplikasinya di 




7) Konsumen  
8) Pemimpin 
9) Pemerintah.11 
Perusahaan dimana Public relations harus menghandle banyak hal adalah 
sistem. Satu dan lainnya saling terkait, manusia-mesin-aturan. Diantara ketiga 
elemen sistem tadi yang paling rawan berubah adalah manusia. Disinilah 
pentingnya aktivitas Public relations dalam memaknai apa yang dihadapinya 
sebagai sistem. Satu prinsip yang harus dipegang dan diingat adalah tidak ada 
segala sesuatu yang berjalan sendiri,semuanya terikat dalam mata rantai sebab 
akibat.12 
2. Fungsi public relations dalam perusahaan 
Posisi atau bidang Public relations dalam organisasi maupun perusahaan 
berperan penting untuk perkembangan organisasi dan citra yang baik. Public 
relations memberi kontribusi besar terhadap pencapaian tujuan sebuah organisasi 
atau perusahaan. 
“Edward L. Bernays mengungkapkan ada tiga fungsi Public relations 
dalam organisasi. Pertama, memberikan penerangan kepada publik. 
Kedua, membujuk publik untuk mengubah sikap dan tindakan. Ketiga, 
berusaha mempresentasikan sikap organisasi terhadap publik dan 
sebaliknya.”13 
                                                             
11 M.Linggar Anggoro,”teori da profesi kehumasan (serta aplikasinya di 
Indonesia”,(Jakarta:PT Bumi Aksara,2008)h.20 
12 Herien Priyono, “public relation sebagai strategic tools”,(Jogjakarta:UII Press,2005),h.49  
13 Syarifuddin S.Gassing dan Suryanto,”public relation”,(Yogyakarta:Penerbit Andi 
Yogyakarta,2016), hlmn 105 
 
 
Public relations perlu memiliki kemampuan berkomunikasi dalam 
menjalankan tugasnya sebagai mediator perusahaan/organisasi. Selain itu, fungsi 
utama Public relations adalah mengontrol sikap organisasi (internal) sebelum 
mengubah sikap dan tindakan publik di luar organisasi/perusahaan. Fungsi 
manajemen Public relations dalam rangka mencapai tujuan organisasi atau 
perusahaan menjadi hal penting yang menjadi tugas PR itu sendiri. Beberapa 
fungsi manajemen dalam kegiatan Public relations,yaitu:14 
a. Menganalisis opini dan sikap publik terkait isu yang memengaruhi rencana 
organisasi. 
b. Memberikan saran kepada manajemen berkaitan dengan pengambilan 
keputusan hingga mengukur tanggung jawab sosial organisasi 
c. Melakukan riset, mengawasi melaksakan program kerja,dan ikut melakukan 
evaluasi secara rutin. Kegiatan ini meliputi program marketing,finansial dan 
menjaga komunikasi berbagai pihak. 
d. Turun secara aktif dalam implementasi program kerja organisasi untuk 
mengubah kebijakan publik. 
e. Ikut serta menyumbangkan nasihat terkait rekruitman dan pelatihan staf. 
Praktisi Public relations juga berfungsi mengelola sumberdayaTurut 
mendefinisikan dan mengimplementasikan kebijakan menggunakan keahlian 
komunikasi.15 
Jika perusahaan/organisasi mengalami situasi yang sulit dalam mengatasi 
masalah, maka Public relations yang menjadi senjata bagi perusahaan/organisasi 
                                                             
14 Syarifuddin S.Gassing dan Suryanto,”public relation”,(Yogyakarta:Penerbit Andi 
Yogyakarta,2016), hlmn 110 
15 Syarifuddin S.Gassing dan Suryanto,”public relation”,(Yogyakarta:Penerbit Andi 
Yogyakarta,2016), hlmn 111 
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untuk mengatasi segala masalah dan ancaman. Public relations hendaknya selalu 
siap jika terjadi permasalahan yang bisa menyebabkan perusahaan/organisasi 
mengalamai kerugian finansial dan reputasi yang akan buruk. 
 
 
3. Ruang lingkup public relations 
Ruang lingkup pekerjaan Public relations dapat dibagi menjadi lima,yaitu: 
a. Publisitas 
Publisitas merupakan alat bagi praktisi Public relations dalam 
memberitakan kegiatannya pada media massa. Publisitas lebih kepada penerapan 
komunikasi satu arah. Public relations memberikan informasi kepada media 
massa, untuk dapat diberitakan pada media massa, mengetahui informasi seperti 
apa yang akan menarik perhatian publik melalui media massa. 
b. Pemasaran 
Pemasaran dalam public relations adalah pihak perusahaan melakukan 
riset awal dilapangan sebelum mendesain produk,mengemas produk,menentukan 
harga,melakukan promosi dan distribusi produk. Dalam pemasaran, PR dapat 
memanfaatkan media massa sebagai alat untuk pemasaran produk,misalnya 
memasang iklan. 
c. Public affair 
Selain masyarakat umum yang menjadi perhatian utama Public relations, 
PR harus menjalin hubungan yang harmonis dengan pemerintah karena pemerintah 
membuat peraturan yang harus dipatuhi oleh perusahaan. Berbagai peraturan yang 
dibuat pemerintah merupakan salah satu bentuk kebijakan publik dan tentu saja 
 
 
diharapkan kebijakan publik itu tidak akan merugikan perushaan atau organisasi 
secara keseluruhan. 
d. Manajemen isu 
Upaya perusahaan/organisasi untuk melihat isu dan opini public yang 
muncul dimasyarakat dan upaya organisasi/perusahaan merespon,memberi 
tanggapan sebaik-baiknya terhadap isu yang muncul. Tanggapan yang baik 
diperlukan agar isu dan opini publik tidak berkembang menjadi negative sehingga 
dapat merugikan perusahaan/organisasi. 
e. Hubungan Investor 
Tugas hubungan dengan investor sering berkaitan dengan masalah 
keuangan sehingga bidang ini sering disebut dengan financial relations. Dalam 
hubungan investor, penyebaran informasi memengaruhi pengertian pemegang 
saham dan investor mengenai posisi keuangan dan prosfek perusahaan.16 
B.  Komunikasi Bisnis 
1. Komunikasi Bisnis 
Kemajuan teknologi komunikasi secara otomatis mempermudah dalam 
proses interaksi meskipun tidak mengharuskan tatap-muka (face to face). Namun, 
tidak berarti komunikasi tatap muka tidak penting lagi,  bentuk komunikasi inilah 
yang paling sempurna karena lebih mudah menumbuhkan keakraban dan 
kehangatan antara pelaku komunikasi.17 
Komunikasi bisnis diperlukan bagi orang yang bekerja di organisasi atau 
perusahaan. Meskipun saat ini sudah ada teknologi (Email, Video Call) yang 
                                                             
16 Ruang lingkup public relation dalam buku Morissan, “manajemen public 
relation”,(Jakarta:Kencana,2010),hlmn 14-30 




membantu proses komunikasi bisnis berjalan, namun hal tersebut tidak memberi 
perasaan puas atas hasil dari interaksi tanpa tatap muka. Oleh karena itu, dalam era 
perdagangan bebas abad ke-21 para pebisnis tetap merasa perlu untuk bertemu dan 
saling berunding secara tatap muka.18 
Perusahaan di zaman serba teknologi saat ini masih memberlakukan proses 
komunikasi secara langsung dalam proses interaksi dengan rekan kerja maupun 
stakeholder eksternalnya. Hal ini demi mengurangi rasa keragu-raguan dalam 
menjalin kerja sama untuk mencapai keuntungan (laba maupun reputasi/citra). 
Komunikasi bisnis diperlukan dalam organisasi/perusahan agar dalam 
perencanaan bisnis bisa dilakukan tanpa ada hambatan atau tidak terjadi miss 
communication, public relations maupun sejajarannya dapat mengaplikasikan 
komunikasi antarpersonal kedalam rana bisnis jika stakeholder atau publik ekternal 
merupakan komunikator yang rumit untuk diajak bernegosiasi, perusahaan bisa 
mengatasi segala situasi krisis atau masalah dengan mengkomunikasikan kepada 
stakeholder melalui media atau melakukan klarifikasi secara langsung agar 
kepercayaan stakeholder tetap terjaga. 
2. Komunikasi Bisnis Global 
Komunikasi menjadi aspek utama yang perlu dimiliki untuk kepentingan 
tertentu. Bahkan dalam rana bisnis nasional maupun internasional (global). 
Komunikasi bisnis diperlukan demi kelancaran dalam menggapai keuntungan oleh 
pihak perusahaan berpengaruh terhadap kerja sama dengan stakeholder nya. Untuk 
                                                             





itu,khusus pada bisnis global, Perusahaan perlu memahami beberapa hal dalam 
menjalin kerja sama dengan stakeholder luar negeri, yaitu : 
a. Mengenali budaya 
Budaya merupakan salah satu dari sekian banyak faktor eksternal yang 
dapat berubah. Setiap budaya memiliki perbedaan sehingga membutuhkan 
perhatian yang mendalam oleh perusahaan. Inter-culture sangat penting bagi 
perusahaan agar dapat menghindari kesalahan dan miss communication dalam 
memahami perbedaan budaya.19 
b. Menjadi Kompeten 
Upaya untuk meningkatkan kompetensi komunikasi antarbudaya tidak bisa 
hanya ditujukan kepada para karyawan yang akan dikirim untuk penugasan 
internasional dan para ekspatriat yang ditempatkan tetapi juga kepada seluruh 
karyawan juga harus dikelola kemampuannya dalam berinteraksi dan berelasi 
antarbudaya. Keterampilan yang dimiliki seluruh karyawan dalam berinteraksi 
antarpribadi dan antarbudaya sangat penting untuk kesuksesan manajemen 
global.20 
3. Tantangan dalam Komunikasi bisnis 
Dalam rana komunikasi bisnis tidak selalu berjalan sesuai dengan 
keinginan atau ekspektasi perusahaan, tantangan yang dihadapi akan membuat 
perusahaan perlu menyiapkan startegi agar koneksi dengan stakeholder tetap 
terhubung. Tantangan yang didapatkan, khususnya pada komunikasi bisnis global 
akan lebih besar karena adanya perbedaan budaya, bahasa, bahkan pola pikir yang 
                                                             
19 Sri Yunan Budiarsi, “peranan pemahaman dalam aktivitas bisnis internasional”, 
jurnal manajemen dan akuntansi Vol. 3 No. Desember 2003, h.233. 
20 Amia Luthfia, “pentingnya kesadaran budaya dan kompetensi komunikasi 
antarbudaya dalam dunia kerja global”, jurnal humaniora, Vol.5,NO.1 , april 2014,h.19-20 
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berbeda. Untuk itu, perusahaan/organisasi perlu memperhatikan ketiga hal tersebut 
diatas. Tantangan yang paling sering dihadapi pada bisnis global ,yaitu : 
a. Kontrak dan etika 
Bagi Orang Swiss,Jerman,Amerika,Inggris kontrak merupakan suatu harus 
harus dipatuhi, tanda tangan yang menyatakan ketentuan. Tetapi, orang Jepang 
menganggap suatu kontrak sebagai sebuah dokumen awal yang akan disusun ulang 
dan dimodifikasi sesuai dengan kondisi. Bahkan perbedaan etika antara orang 
Amerika dan Jepang pun menjadi tantangan dalam komunikasi bisnis global.21 
b. Bahasa  
Ketika orang berbicara, yang dipahami hanyalah aktivitas verbal dan tidak 
mungkin dapat memahami lebih jauh dengan mengandalkan kemampuan 
mendengar. Bahasa merupakan unsur kebudayaan nonmaterial yang dimiliki 
manusia untuk menyatakan dirinya maupun dunia nyata. Bahasa bukan hanya 
sebagai alat untuk menggambarkan pikiran dan perasaan, tetapi bahasa adalah cara 
yang dilakukan untuk memaknai simbol yang telah diorganisasikan dalam sistem 
kebahasaan.22 
C.  strategi komunikasi pemasaran 
1. Strategi komunikasi  
Strategi komunikasi dalam konteks analisis kebahasaan pertama kali 
dicetuskan oleh Selinker. Dalam pandangannya, Selinker memasukkan strategi 
komunikasi sebagai salah satu sumber kesilapan berbahasa. Setiap penutur ingin 
                                                             
21 Richard.D Lewis, “komunikasi bisnis lintas budaya”(Bandung: PT.Remaja 
Rosdakarya,2005),h.6 
22 Viska Mardolina, skripsi:”pola komunikasi lintas budaya mahasiswa asing 




mitra tuturnya memahami apa yang disampaikannya, tetapi tentu saja tidak 
semudah yang diduga apalagi dalam situasi percakapan bahasa asing. 
2. Komunikasi pemasaran  
Dalam setiap kegiatan pemasaran, hal yang sangat penting untuk 
diperhatikan adalah komunikasi. Dengan berkomunikasi, kegiatan pemasaran 
akan berlangsung dengan baik dan dapat mencapai segala sesuatu yang diinginkan. 
Salah satunya adalah tujuan proses pembelian. Pada dasarnya, komunikasi dapat 
menginformasikan dan membuat konsumen potensial akan keberadaan produk 
yang ditawarkan. Komunikasi dapat berusaha membujuk konsumen saat ini dan 
konsumen potensial berkeinginan masuk kedalam lingkungan pertukaran atau 
proses jual beli. Komunikasi juga dapat dijadikan sebagai pengingat bagi 
konsumen mengenai keberadaan produk. Selain itu, peran lain dari komunikasi 
pemasaran adalah untuk membedakan produk yang ditawarkan oleh suatu 
perusahaan dengan perusahaan lainnya.23 
Komunikasi pemasaran merupakan usaha untuk menyampaikan pesan 
kepada publik terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan suatu produk di 
pasar. Konsep yang secara umum sering digunakan untuk menyampaikan pesan 
adalah apa yang disebut sebagai bauran promosi.24 
3. Pengertian dan ruang lingkup pemasaran 
Dalam perusahaan bisnis, pemasaran menghasilkan pendapatan yang 
dikelola oleh orang-orang keuangan dan kemudian didayagunakan oleh orang-
orang produksi untuk menciptakan produk atau jasa. Tantangan bagi pemasaran 
                                                             
23 Dzul Faidah, skripsi: “pengaruh komunikasi pemasaran personal selling terhadap 
pengambilan keputusan pembelian produk oriflame  melalui citra merek sebagai variabel 




adalah menghasilkan pendapatan dengan memenuhi keinginan para konsumen 
pada tingkat laba tertentu tanpa melupakan tanggung jawab sosial. Pemasaran tidak 
terbatas dalam dunia bisnis saja. Pemasaran memilik makna kemasyarakatan yang 
luas.25 
Pada saat ini pandangan kemasyarakatan memang lebih sesuai untuk 
pemasaran. Kegiatan pemasaran bisnis yang modern secara umum merupakan 
akibat dari pandangan kemasyarakatan terhadap pemasaran. Pemasaran adalah 
kreasi dan realisasi sebuah standar hidup. Pemasaran mencakup kegiatan: 
a)  Menyelidiki dan mengetahui apa yang diinginkan konsumen 
b) Kemudian merencanakan dan mengembangkan sebuah produk atau jasa 
yang akan memenuhi keinginan tersebut 
c) Memutuskan cara terbaik untuk menentukan harga,mempromosikan dan 
mendistribusikan produk atau jasa tersebut. 
Secara lebih formal, pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis 
yang dirancang untuk merencanakan,menentukan harga,mempromosikan dan 
mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan jasa baik 
kepada para konsumen saat ini mauapun konsumen potensial (stakeholder).26 
1) Lingkungan pemasaran 
Lingkungan pemasaran adalah faktor-faktor dan kekuatan di luar bagian 
pemasaran yang memengaruhi kemampuan manajemen pemasaran untuk 
                                                             
25 Thamrin Abdullah, Francis Tantri, “manajemen pemasaran”(Jakarta:PT 
Rajagrafindo Persada,2016),h.1 




mengembangkan dan memelihara hubungan baik dengan pelanggan sasaran. 
Lingkungan pemasaran terdiri dari lingkungan mikro dan lingkungan makro.27 
a. Lingkungan mikro  
Tujuan utama setiap perusahaan adalah melayani dan memuaskan 
kebutuhan tertentu dari pasar sasarannya yang telah dipilih secara menguntungkan. 
Untuk melaksanakan tugas ini, perusahaan mengaitkan diri dengan beberapa 
pemasok dan sekelompok perantara-perantara pemasaran untuk mencapai 
pelanggan pemasarannya. Manajer-manajer pemasaran juga harus bekerja sama 
dengan departemen fungsional lainnya, seperti manajemen keuangan yang 
berkaitan dengan tersedianya dana untuk melakukan rencana pemasaran, 
manajemen penelitian dan pengembangan yang memfokuskan pada penelitian dan 
pengembangan produk baru yang berhasil, bagian pembelian yang berkaitan 
dengan tersedianya suplai bahan mentah dan barang-barang lainnya yang 
diperlukan untuk menjalankan perusahaan, bagian produksi yang bertanggung 
jawab untuk mendapatkan kapasitas produksi dan personel yang cukup untuk 
memenuhi sasaran produksi, bagian akuntansi yang menghitung pendapatan dan 
biaya untuk membantu bagian pemasaran mengetahui seberapa jauh perusahaan 
dapat mencapai tujuan keuntungannya. 
a) Lingkungan makro  
Perusahaan dan pemasoknya, perantara pemasaran, pelanggan, pesaing dan 
publiknya semua beroperasi dalam suatu kekuatan lingkungan yang lebih besar 
yang membentuk peluang dan menimbulkan ancaman terhadap perusahaan. 
                                                             




Kekuatan ini mewakili faktor-faktor yang tidak dapat dikontrol yang harus 
dimonitor dan ditanggapi oleh perusahaan.28 
2) Strategi komunikasi  pemasaran  
Keberadaan sebuah perusahaan ditengah-tengah masyarakat perlu 
memperhatikan strategi pemasaran dengan menggunakan audit komunikasi. 
peranan komunikasi dalam pemasaran yaitu menginformasikan dan menawarkan 
produk kepada masyarakat. Dalam hal ini, perusahaan perlu memiliki strategi yang 
tepat untuk mendapatkan respon masyarakat. komunikasi pemasaran memegang 
peranan yang sangat penting bagi pemasar. Keberadaan komunikasi pemasaran 
merupakan hal yang mutlak. Konsekuensinya tanpa komunikasi, maka pelanggan, 
konsumen, maupun masyarakat umum tidak akan mengetahui suatu produk yang 
dihasilkan oleh masyarakat.   
Strategi komunikasi pemasaran juga disebut sebagai  juga sebagai bauran 
komunikasi pemasaran atau bauran promosi. Strategi komunikasi pemasaran yang 
tepat dapat menghindarkan perusahaan dari keerugian yang disebabkan oleh 
kegiatan promosi yang tidak efektif dapat dimasukkan dalam bagian dari 
komunikasi pemasaran. Untuk menyampaikan sesuatu kepada konsumen pada 
pihak-pihak yang terkait,pemasar kini bisa memilih aktivitas komunikasi 
tertentu.29 
Menurut kotler total bauran promosi ( promotion mix ) sebuah perusahaan 
juga disebut bauran komunikasi pemasaran ( marketing communication mix ) 
terdiri dari campuran spesifik iklan, public relation, personal selling, promosi 
                                                             
28 Thamrin Abdullah, Francis Tantri, “manajemen pemasaran”(Jakarta:PT 
Rajagrafindo Persada,2016),h.88 
29 Eva elvira sitompul, “strategi komunikasi pemasaran dalam upaya meraih konsumen”, jurnal 
komunikasi bisnis vol 3 no. 1 tahun 2017, h.4 
 
 
penjualana dan alat-alat direct marketing yang digunakan perusahaan untuk 
mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan 
dengan pelanggan. Ada lima alat promosi utama yang didefinisikan sebagai 
berikut: 
a.  Periklanan ( Advertising )  
Semua produk penyajian non personal dan promosi ide, barang tau jasa 
yang dibayar oleh suatu sponsor tertentu.  
b.  Promosi Penjualan ( Sales Promotion )  
Berbagai insentif jangka pendek ;untuk mendorong keinginan mencoba 
atau membeli suatu produk atau jasa.  
c. Hubungan  Masyarakat dan Publisitas ( Public Relation dan Publicit ) 
Berbagai program untuk mempromosikan dan membangun atau 
melindungi citra perusahaan atau produk individualnya.  
d. Penjualan Secara Pribadi ( Personal Selling )  
Interaksi langsung dengan satu calon pembeli atau lebih untuk 
melakukan presentasi, menjawab pertanyaan dan menerima pesanan.  
e.  Pemasaran Langsung ( Direct Marketing )  
Penggunaan surat, telepon, faksimili, e-mail dan alat penghubung 
nonpersonal lain untuk berkomunikasi secara langsung dengan atau 
mendapatkan tanggapan langsung dari pelanggan tertentu dan calon 
pelanggan. 30 
Sedangkan menurut Smith  marketing communication mix biasanya terdiri atas:  
                                                             





a. Penjualan ( Selling ) 
Merupakan saluran yang melibatkan dua orang atau lebih yang saling  
berkomunikasi secara langsung. Komunikasi dilakukan secara tatap 
muka didepan khalayak, lewat telepon, media atau surat.  
b. Iklan ( Advertising )  
Merupakan saluran media massa yang dilakukan melalui surat kabar, 
majalah, radio, televisi atau media lainya. Saluran ini merupakan saluran 
komunikasi non personal, karena ditujukan untuk khalayak luas. 
Advertising bertujuan untuk menciptakan brand awareness dan 
membangun citra ( image ).  
c. Promosi Penjualan ( Sales Promotion )  
Adalah penggunaan intensif yang diberikan oleh perusahaan untuk 
membujuk konsumen membeli satu produk.  
d. Pemasaran langsung ( Direct Marketing )  
Merupakan bentuk komunikasi langsung dengan khalayak untuk 
mengetahui respon konsumen.  
e. Pemberian Sponsor ( sponsorship )  
Yaitu pada suatu kegiatan yang diperkirakan dapat memenuhi tujuan 
seperti meningkatkan penjualan, meningkatkan reputasi perusahaan, 
brand iage, brand awareness dan lain-lain.  
f.  Identitas Korporasi ( Corporate Identity )  
Adalah strategi komunikasi yang dilakukan untuk mencapai tujuan 





g. Kemasan ( Packiging )  
Adalah kegiatan untuk mendesain dan membuat bungkus suatu produk. 
Packaging juga menjadi elemen penting dalam marketing 
communication mix, karena seringkali keputusan pembelian konsumen 
dipengarhi oleh pembungkusan ( desain, warna, bentuk ).31 
h. Email Sebagai media teknologi komunikasi baru Perbedaan dengan 
media komunikasi sebelumnya adalah tingkat interaksi dan kecepatan 
yang dapat dinikmati pengguna untuk menyiarkan pesannya. Semua 
system komunikasi baru yang menggunakan komputer sebagai salah 
satu komponennya memiliki tingkat interaktivitas yang tinggi  yang 
tidak dapat dilakukan oleh media lama. Kehadiran media baru ini telah 
mengubah sikap audience yang pasif menjadi interaktif terhadap 
media.32 
D.  Hambatan Komunikasi 
Komunikasi tidak selalu berjalan lancar karena kadang komunikasi 
mengalami hambatan,gangguan atau distorsi. Bayangkan jika anda berada di 
tengah-tengah keramaian, lalu anda menelepon dengan teman anda, anda akan 
mengalami kebisingan dalam berkomunikasi. Hal ini disebabkan oleh suara-suara 
bising dari orang-orang di sekitar anda. Jika suara bising semakin keras, anda akan 
                                                             
31 Sutisna, “perilaku konsumen dan komunikasi pemasaran”, ((Bandung: PT Remaja 
Rosdakarya,2003), h.26 
 32 Rahmawati Haruna, “Proximity Dan Kandungan Sosioemosi Isi Pesan Electronic 
Mail (E-Mail) Di Mailing List UNHAS-ML”, (Makassar: Universitas Hasanuddin, 2004), 
H.43   
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semakin sulit mengirim pesan dan semakin sulit pula teman anda menerima 
apalagi memahami maksud pesan anda. 
Menurut Orbe dan Bruess, terdapat beberapa jenis hambatan, yaitu sebagai 
berikut: 
1. Fisik, kebisingan yang bersumber dari suara, misalnya lalu lintas, musik 
dengan volume keras, angin,ombak, hingga bau badan dan bau mulut. 
2. Jarak, misalnya ada sebuah penghalang seperti meja besar diantara 
komunikan dan komunikator . 
3. Psikologis, seperti self-awareness, self-perception, hambatan mental yang 
menganggu kelancaran pengiriman dan penerimaan pesan. 
4. Sosiologis, misalnya hambatan status sosial,stratifikasi sosial, kedudukan 
atau peran yang berbeda antara pengirim dan penerima pesan. 
5. Antropologis, melalui hambatan kultural, seperti perbedaan latar belakang 
budaya,kebiasaan, adat istiadat antara komunikator dan komunikan. 
6. Hambatan fisiologis, mencakup semua aspek fisik yang mengganggu prose 
komunikasi. 
7. Semantik, hambatan yang muncul dalam bentuk kata-kata yang dapat 
menganggu perhatian komunikator dan komunikan terhadap pesan. 
Contohnya, perbedaan bahasa atau konsep terhadap pesan. 
Norbert Wiener berpendapat bahwa dalam proses komunikasi terdapat 
cybermatic theory yang menyatakan bahwa “pesan sampai ke komunikan tidak 
seperti pada saat meninggalkan komunikator (sumbernya). Adapun macam-
macam hambatan dalam proses komunikasi meliputi,sebagai berikut:  
 
 
1. Hambatan teknis/mekanis, yaitu gangguan yang timbul dan berasal dari alat 
penyampai, misalnya suara dari radio terdengar seperti angin, telepon yang 
terganggu, gambar dan warna pada televisi tidak jelas karena gangguan 
antena. Dalam media cetak pun bisa terjadi, misalnya tulisan yang terkena 
tinta, sambungan kolom yang sulit dicari. 
2. Hambatan psikologis,  dalam proses komunikasi, aktivitas manusia ketika 
berkomunikasi didasarkan pada proses berfikir sehingga berfikir 
merupakan dasar dari komunikasi. komunikasi menerima pesan sesuai 
dengan sikap dan kondisi kejiwaanya. Sebelum melakukan proses 
komunikasi, komunikator perlu mengkaji diri komunikan agar menghindari 
hambatan psikologis. Diri komunikan perlu dikaji dari kondisi 
psikologisnya, seperti sedih, bingung, marah, kecewa, iri hati, termasuk 
perasaan prasangka sehingga tidak dapat berkomunikasi secara wajar. 
3. Hambatan biogenetis, yaitu gangguan yang dipengaruhi beberapa hal, 
sebagai berikut : 
a. Pancaindra, gangguan yang bersumber dari organisme manusia sebab 
tiap-tiap indra manusia memiliki kemampuan berbeda dalam 
merespons stimulus yang diterimanya. Indra yang tidak atau kurang 
berfungsi dengan baik akan menimbulkan gangguan dalam proses 
komunikasi. 
b. Faktor naluri, pemenuhan kebutuhan naluri seseorang juga akan 
berpengaruh terhadap kondisi fisik dan psikologis seseorang sehingga 
berpengaruh terhadap proses aktivitas komunikasi. 
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4. Hambatan ekologis, kondisi llingkungan yang ada pada saat terjadinya 
proses komunikasi. 
5. Hambatan dalam proses, hambatan yang muncul sebagai akibat 
komunikatornya belum memiliki kemampuan dan penerima sulit menerima  
dan memahami pesan dengan baik akibat rendahnya tingkat pendidikan, 
penguasaan bahasa, dan sebagainya.33 
                                                             




1. Hambatan yang bersifat teknis adalah hambatan yang disebabkan oleh berbagai 
faktor, seperti: 
a. Kurangnya sarana dan prasarana yang diperlukan dalam proses komunikasi  
b. Penguasaan teknik dan metode berkomunikasi yang tidak sesuai  
c. Kondisi fisik yang tidak memungkinkan terjadinya proses komunikasi yang dibagi 
menjadi kondisi fisik manusia, kondisi fisik yang berhubungan dengan waktu atau 
situasi/ keadaan, dan kondisi peralatan  
2. Hambatan semantik  
Hambatan yang disebabkan kesalahan dalam menafsirkan, kesalahan dalam 
memberikan pengertian terhadap bahasa (kata-kata, kalimat, kode-kode) yang 
dipergunakan dalam proses komunikasi.  
3. Hambatan perilaku  
Hambatan perilaku disebut juga hambatan kemanusiaan. Hambatan yang disebabkan 
berbagai bentuk sikap atau perilaku, baik dari komunikator maupun komunikan. 
Hambatan perilaku tampak dalam berbagai bentuk, seperti :  
a. Pandangan yang sifatnya apriori  
b. Prasangka yang didasarkan pada emosi  
c. Suasana otoriter  
d. Ketidakmauan untuk berubah  
e. Sifat yang egosentris.34 
 
 
                                                             
34 Jessica gani, “pengaruh hambatan komunikasi terhadap kinerja karyawan 




E. Islam memandang komunikasi pemasaran 
Komunikasi pemasaran akan berhasil jika konsumen sudah memberikan 
kepercayaan penuh kepada perusahaan. Kepercayaan konsumen akan didapat 
apabila perusahaan memasarkan produk tanpa ada kebohongan (dusta) yang 
dilakukan. Salah satu ayat yang membahas hal tersebut adalah pada Q.S An-
Nahl:116 
 
اّلَلِاٱالَىعَااتَُرو ال ِتَف ااَحَرام ااذَاَوَه اال اَحلَ ااذَاَه ااَكِذبَال اٱاِسنَتُُكمُاأَل ااتَِصفُااِلَمااتَقُولُو ااَوَلا
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KOMUNIKASI PEMASARAN DAN HAMBATAN KOMUNIKASI  
PT.BODDIA JAYA DALAM MENJALIN KERJASAMA PIHAK 
LUARNEGERI 
A. Gambaran Umum PT.Boddia Jaya Galesong 
1. Sejarah berdirinya PT.Boddia Jaya Galesong 
 
Gambar 4.1 bagian depan PT.Boddia Jaya 
Sebelum didirikannya PT.Boddia Jaya,pada tahun 2012 H.Parawansyah 
Dg.Lapang selaku direktur dan pendiri PT.Boddia Jaya mendirikan CV.Benur 
Rahma. Perusahaan ini bergerak pada penjualan produk hasil laut yaitu telur ikan 
terbang atau biasa disebut oleh Penduduk Galesong sebagai bayao tuingtuing. 
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Setelah CV.Benur Rahma dijalankan dan memberikan keuntungan yang 
besar selama kurang lebih tiga tahun, pada tahun 2015 H.Parawansyah berhasil 
mendirikan PT.Boddia Jaya sebagai perusahaan yang memiliki peluang besar dan 
keuntungan dalam bidang penjualan hasil laut yaitu telur ikan. Setelah PT.Boddia 
Jaya mulai berkembang dan memasuki dunia pasar internasional, H.Parawansyah 
sebagai Direktur dan pendiri mulai memfokuskan dirinya pada  perusahaan baru 
nya ini. Sebagai Direktur, Ia mulai mencari sumber daya manusia untuk 
dipekerjakan pada PT.Boddia Jaya. Selain Sumber daya manusia yang diperluas, 
PT.Boddia Jaya mendapatkan modal dari BNI (Bank Negara Indonesia). 
PT.Boddia juga  memiliki beberapa kapal sebagai alat untuk mendapatkan bahan 
baku untuk produk hasil laut. Kapal-kapal tersebut digunakan oleh nelayan yang 
telah dibimbing oleh Pendiri perusahaan ini yaitu H.Parawansyah. bahan baku 
yang didapatkan bukan hanya dari nelayan tersebut, tapi beberapa produsen 
memberi bahan untuk menghasilkan produk telur ikan.35 
Mengembangkan usaha dalam bidang apapun perlu memiliki kesiapan yang 
sangat banyak. Mulai dari kesiapan secara materi, mental, fisik, dan kesiapan akan 
persaingan di dunia pasar lokal maupun internasional. PT.Boddia Jaya menjadi 
salah satu perusahaan yang mengalami peningkatan yang sangat pesat, hal ini 
terlihat dari segi internal maupun eksternal perusahaan tersebut. 
Pada awal didirikannya perusahaan ini, sudah ada beberapa pemasok dan 
perusahaan asing melirik perusahaan ini. Untuk itu, PT.Boddia Jaya mulai 
melakukan kerja sama dengan beberapa perusahaan asing. Saat ini sudah ada tiga 
Negara yang dijadikan stakeholder PT.Boddia Jaya, yaitu Jepang,Korea (Busan), 
                                                             
35 Widget Test, PT.Boddia Jaya (BJ), melalui https://boddiajaya.wordpress.com/ di akses 
pada 25 juni 2019. 
 
 
dan China. Untuk dapat menjalin kerja sama dengan stakeholder luar negeri, 
PT.Boddia Jaya memilik strategi untuk mencapai keuntungan, yaitu membentuk 
departemen pemasaran, dimana pada bidang ini terdapat salah satu profesi 
sebagaidivisi  marketing.36 
Perusahaan ini telah banyak membantu pemerintah untuk mengurangi 
pengangguran  karena  telah memperkerjakan karyawan lokal  sekitar  600 orang, 
kemudian tidak cukup sampai di situ perusahaan ini juga banyak membantu para 
nelayan dalam pemberian modal  dan mitra dengan perusahaan lainnya baik lokal 
maupun international karena perusahaan ini sudah lama melakoni mitra export-
import dengan negara lain seperti China, Korea, Japan, Amerika,Taiwan, dan 
Rusia. Perusahaan ini telah lama berdiri mulai sejak tahun 1998 tetapi pada waktu 
itu perusahaan ini baru masih berstatus CV belum menjadi PT, nanti pada tahun 
2015 perusaan ini sudah menjadi PT dan diresmikan langsung oleh wakil presiden 
Republik Indoensia bapak Muhammad Jusuf Kalla bersama  Menteri kelautan dan 
perikanan Ibu Susi Pujiastuti. Seiring dengan berkembang pesatnya perusaan ini 
maka taraf ekonomi masyarat sekitar utamanya para nelayan juga meningkat. 
Kedepan perusahaan ini akan memperluas mitra export-import dengan negara lain 
yang ada di Eropa dan Afrika seperti Kanada, Italia, Jerman, Brazil, Islandia Baru, 
Belgia dan juga Inggris.37 
PT.Boddia Jaya menjadi perusahaan yang berbasis internasional dengan 
memproduksi beberapa produk dari berbagai bahan pokok, misalnya  dari hasil 
ikan terbang yaitu telur ikan terbang, es balok, dan juga perusahaan ini telah 
                                                             
36 Widget Test, PT.Boddia Jaya (BJ), melalui https://boddiajaya.wordpress.com/ di akses 
pada 25 juni 2019. 
37 Widget Test, PT.Boddia Jaya (BJ), melalui https://boddiajaya.wordpress.com/ di akses 
pada 25 juni 2019. 
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mengembangkan bisnis dengan membangun tempat wisata yang berlokasi juga di 
Takalar.  Namun yang menjadi fokus peneliti adalah hanya pada produk telur ikan 
terbang. 
2. Produk Telur Ikan Terbang PT.Boddia Jaya 
 
 
Gambar 4.2 telur ikan terbang  
Ikan terbang oleh masyarakat setempat dikenal dengan nama tuing-tuing. 
Ada  juga yang  menyebutnya torani, dari kata tobarani atau orang-orang yang 
berani. Konon, yang menemukan dan memperkenalkan ikan terbang pada 
masyarakat Makassar adalah para pemberani, pasukan Arupalaka saat berlayar 
dalam perjalanan pulang dari Tanah Jawa.Telur ikan terbang yang berwarna 
kuning keemasan menjadi komoditas ekspor dengan harga mencapai dua ratus 
lima puluh hingga tiga ratus ribu rupiah perkilo dalam kondisi kering. Jepang, 
Korea, Taiwan dan Singapura adalah negara-negara pengimpor telur ikan terbang. 
 
 
Konon, kandungan gizi satu butir telur ikan terbang, sama dengan tujuh butir telur 
puyuh.38 
Namun sayangnya mengkonsumsi telur ikan terbang tidak populer di 
kalangan penduduk Indonesia, bahkan di desa-desa nelayan seperti di Galesong 
sendiri. Padahal kandungan gizinya yang tinggi sangat bermanfaat. Harga yang 
tinggi merupakan alasan mengapa para nelayan ini lebih suka menjual telur ikan 
hasil tangkapan dari pada mengkonsumsinya di rumah. Nelayan Galesong bisa 
pergi berminggu-minggu ketengah laut, untuk berburu ikan terbang yang sedang 
bertelur. Telur-telur ini tiba di Galesong dalam kondisi sudah kering. Di darat, telur 
ikan terbang yang dibeli oleh sejumlah pengepul, segera diproses. Dipisahkan dari 
serat berwarna putih kapas dan liat, dengan cara di parut pada anyaman kawat. 
Serat ini berfungsi sebagai pengikat bulir-bulir telur. Produksi telur ikan terbang 
yang hanya berlangsung selama enam bulan ini termasuk tinggi. Dari Takalar 
setiap tahunnya berhasil mengekspor rata-rata dua ratus lima puluh ton telur ikan 
kering. Namun para pengepul ini juga masih mengalami sejumlah kendala. Harga 
perkilo telur ikan masih tergantung pada segelintir eksportir, yang menguasai 
pasar. Sehingga mereka hanya pasrah menerima harga yang ditetapkan para 
eksportir. Saat stok banyak dan permintaan sedikit, pengepul bisa dipastikan 
merugi. Padahal, modal yang dibutuhkan untuk usaha ini cukup besar. 
Pengempul harus membiayai seluruh kebutuhan nelayan selama melaut. 
Dari menyediakan perahu, solar, hingga bahan makanan. Tidak hanya itu, mereka 
juga mencukupi kebutuhan keluarga nelayan yang melaut selama mereka tidak 
pulang. Sistem pembayaran dihitung dari hasil tangkapan, baru dikurangi biaya 
                                                             
38 Kasmawati (22 tahun), Front Desk PT.Boodia Jaya, wawancara di kantor utama PT.Boddia 
Jaya, tanggal 20 juni. 
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yang dikeluarkan untuk masing-masing keluarga. Tak heran, hanya pengepul yang 
bermodal kuat, yang masih bertahan kala harga telur ikan merosot Mungkin 
mencari pasar sendiri tanpa melalui perantara dapat memecahkan masalah harga. 
Namun belum ada tenaga yang mampu membuat promosi manfaat dan kelezatan 
telur ikan terbang yang baik, dan membuka jalur ekspor ke negara-negara lain, 
sehingga negara pengimpor semakin banyak. Namun toh sisi positif tetap 
dirasakan, terutama oleh para wanita dan remaja di Takalar yang mendapat 
peluang kerja. Mereka bekerja memisahkan telur ikan terbang dari serat 
pengikatnya, membersihkan hingga mengemas untuk keperluan ekspor. Namun 
sayangnya serat pengikat telur ini belum dimanfaatkan. Belum ada yang meneliti 
serat menyerupai kapas dan sangat liat tersebut untuk dijadikan sesuatu yang lebih 
berguna. Akhirnya serat yang mencapai satu hingga dua truk sekali produksi, 
dibuang begitu saja.39 
Butiran telur-telur kekuningan yang masih terikat benang mirip serabut itu 
dibilas berulang-ulang. Setelah bersih dijemur dengan cara diangin-anginkan di 
atas kayu. Telur yang sudah kering itu lalu digosokkan berkali-kali di atas papan 
stainless steel berukuran 20 cm x 45 cm untuk dibuang serabutnya. Telur dibilas 
dan diangin-anginkan kembali. Prosesi pengolahan telur ikan terbang sebelum 
diekspor itu dapat disaksikan di Makassar, Sulawesi Selatan. Telur ikan terbang 
Hirundichthys oxycephalus itu berasal dari nelayan-nelayan di Galesong. Nelayan 
Bugis dan Makassar dari daerah pesisir berjarak 22 km di selatan Makassar itu 
                                                             
39 Kasmawati (22 tahun), Front Desk PT.Boodia Jaya, wawancara di kantor utama PT.Boddia 
Jaya, tanggal 20 juni. 
 
 
pemburu jempolan telur ikan terbang. Dari tangan mereka, PT. Boddia Jaya, 
eksportir, membelinya seharga Rp400.000-/kg.40 
Produk merupakan hal yang sangat berpengaruh bagi perusahaan, bisa 
dikatakan bahwa produk adalah yang utama. Hal yang perlu diperhatikan dalam 
sebuah produk tentunya kualitas yang bagus, kualitas yang bagus bisa dilihat dari 
kebersihan dan bahan pokoknya. Produk telur ikan terbang PT.Boddia Jaya telah 
lulus uji kebersihan bahan pokok. Jadi, produk perusahaan ini layak untuk 
dipasarkan. 
Setelah fokus pada produk, hal yang perlu dipikirkan secara matang adalah 
penentuan harga. Harga adalah Harga yang merupakan satu-satunya unsur bauran 
pemasaran yang seringkali dijadikan sebagai bahan pertimbangan bagi konsumen 
dalam melakukan pembelian tidak bisa dikesampingkan oleh perusahaan. Swastha 
mendefinisikan harga sebagai sejumlah uang (ditambah beberapa produk) yang 
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan 
pelayanannya. Harga menurut Kotler dan Amstrong adalah sejumlah uang yang 
ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah jumlah 
dari seluruh nilai yang konsumen tukarkan untuk jumlah manfaat dengan memiliki 
atau menggunakan suatu barang dan jasa.41 
3. Visi dan Misi PT.Boddia Jaya  
a. Memperluas bidang usaha secara terus menerus melalui bidang usaha 
internal maupun  pengembangan usaha strategis. 
                                                             
40 Handayani  (25 tahun),  Quality Control  PT.Boodia Jaya, wawancara di kantor utama 
PT.Boddia Jaya, tanggal 20 juni. 
41
Kuat suoriyono, dkk, “ pengaruh produk, harga dan promosi terhadap keputusan 
konsumen dalam membeli rumah pada perumahan bukit semarang baru (bsb) city di semarang”, 
jurnal skripsi manajemen ekonomi tahun 2014, h.6. 
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b. Selalu meningkatkan kesejahteraan karyawan 
c. Selalu menjaga kualitas dan persediaan produk  
d.  Berperan serta dalam pelestarian lingkungan hidup dan peningkatan 
kesejahteraan masyarakat.42 
culture perusahaan ini dikenal dengan nama “CONSISTENT” (Consumer, 
Innovation, Staff, Excellence, and Team Work). Sumber kekuatan dalamm 
menghadapi tantangan ini bisa dilihat dari sisi 
 konsumen,inovasi,karyawan,keunggulan produk, dan kerja sama tim. 
Maksud dari consistent adalah keberhasilan perusahaan tergantung pada 
kepuasaan pembeli (buyer ). Inovasi merupakan kunci pertumbuhan di masa yang 
akan datang, karyawan yang handl merupakan aset terbesar perusahaan, 
kesempurnaan dan keunggulan produk adalah pandangan hidup perusahaan, dan 
kerjasama tim menjadikan perusahaan sebagai pemenang. 
Perusahaan ini juga bertujuan untuk memperkenalkan hasil laut yang dapat 
dimanfaatkan oleh masyarakat secara umum (baik itu sebagai bahan pokok 
makanan maupun sebagai produk yang bisa dijadikan penghasilan dengan menjual 
produk telur ikan terbang). PT.Boddia Jaya juga ingin meyakinkan kepada buyer  
atau kepada masyarakat bahwa perusahaan yang sudah berstatus PT ini memang 
memiliki kualifikasi perusahaan yang terbaik dengan menciptakan produk hasil 
laut yang tidak memiliki keraguan lagi, dengan begitu maka masyarakat bisa 
menaruh kepercayaan penuh saat  membeli produk tersebut. 
Perusahaan memiliki tujuan yang ingin dicapai ketika pertama kali merintis. 
Usaha yang dilakukan akan menentukan hasil yang akan dicapai, seperti yang 
                                                             
42 Kasmawati (22 tahun), Front Desk PT.Boodia Jaya, wawancara di kantor utama PT.Boddia 
Jaya, tanggal 20 juni. 
 
 
terjadi pada direktur PT.Boddia Jaya yang memiliki latarbelakang pendidikan 
yang minim, namun karena usaha dan kerja keraslah yang berhasil membangun 
perusahaan besar. Tujuan utama didirikan perusahaan ini adalah mensejahterakan 
masyarakat dengan membuka lapangan pekerjaan pada perusahaan ini. 
PT.Boddia Jaya menjadi perusahaan yang berbasis internasional dengan 
memproduksi beberapa produk dari berbagai bahan pokok, misalnya dari hasil 
ikan terbang yaitu telur ikan terbang, es balok, dan juga perusahaan ini telah 
mengembangkan bisnis dengan membangun tempat wisata yang berlokasi juga di 
Kab.Takalar.  
Perusahaan ini ingin menjadi salah satu perusahaan terbesar di Asia, agar 
perekonomian di Indonesia bisa menjadi hal yang tidak perlu diresahkan lagi oleh 
masyarakat. Perusahaan ini mengembangkan lapangan kerja bagi seluruh 
masyarakat tanpa membeda-bedakan satu dengan yang lainnya. Untuk itu, 
perusahaan ini selalu melakukan segala aktivitas produksi yang berkualitas. 















Gambar 4.3 Hasil scan struktur organisasi perusahaan 
a.  Fungsi  Marketing PT. Boddia Jaya sebagai Pertukaran 
Dalam divisi  marketing PT.Boddia Jaya , konsumen dapat dengan bebas 
untuk memilih produk yang berasal dari perusahaan mana saja dengan 
menukarkannya dengan uang atau bisa menukarkan produk dengan produk yang 
digunakan sendiri ataupun yang akan dijual kembali. 
b.   Fungsi Marketing PT. Boddia Jaya sebagai Distribusi Fisik 
Fungsi distribusi produk dilakukan PT.Boddia Jaya dengan cara 
memindahkan produk  dengan cara mengangkut dan menyimpan produk. Produk 
yang dimiliki oleh perusahaan dan  akan didistribusikan kepada buyer   baik 
melalui melalui darat, laut, atau udara. Dalam hal penyimpanan produk dilakukan 
agar produk terjaga pasokannya di pasar sehingga tidak terjadi kelangkaan saat 
dibutuhkan oleh konsumen. 
c.   Fungsi Marketing PT. Boddia Jaya sebagai Perantara 
Untuk bisa memberikan produk telur ikan  sampai kepada tangan buyer  , 
divisi marketing lah yang akan menghubungkan dari pihak perusahaan  kepada 
buyer  .  
Selain memiliki fungsi, marketing PT Boddia Jaya juga memiliki tugas 
utama yang harus dilakukan agar penjualan produk  tetap bisa berjalan. Berikut 
tugas seorang marketing PT.Boddia Jaya : 
 
 
Pertama, Sebagai orang yang pertama kali mengenalkan produk yang 
dimiliki perusahaan kepada masyarakat, terutama pada produk-produk baru yang 
membutuhkan banyak promosi. 
Kedua, Bertugas menjadi orang yang menjualkan produk perusahaan 
kepada konsumen sehingga perusahaan mendapatkan keuntungan dari setiap 
produk yang terjual. 
Ketiga, Bertugas untuk mencari informasi dan menyampaikannya kepada 
perusahaan mengenai kelebihan dan kekurangan dari sebuah produk yang dijual. 
Bertugas menjalin hubungan baik antara perusahaan dengan konsumen.Bertugas 
menjadi penghubung antara perusahaan dengan lingkungan sekitar. 
5. Fungsi  Divisi Marketing (dokumen ekspor dan quality control) PT.Boddia jaya 
Marketing  PT. Boddia Jaya adalah salah satu Divisi dan serangkaian kegiatan 
untuk memenuhi kebutuhan dan kepuasan konsumen (buyer ), yaitu dengan cara 
memproduksi produk telur ikan terbang, kemudian memberikan harga dan 
mempromosikannya kepada konsumen atau buyer  sehingga terjadilah penjualan.  
marketing  PT.Boddia  Jaya  sebagai beberapa aktivitas yang saling berhubungan 
guna memenuhi apa yang dibutuhkan oleh buyer  sehingga perusahaan mendapatkan 
keuntungan dari apa yang dibeli oleh konsumen. Marketing memang dekat dengan 
dengan kehidupan sehari-hari, karena marketing ditugaskan di lapangan dan 
bersentuhan langsung dengan masyarakat. Sampai-sampai karena banyaknya 
produk yang dipromosikan oleh seorang marketing membuat Anda kebingungan 





a. Dokumen ekspor 
Dokumen ekspor adalah posisi yang berada pada bagian marketing PT.Boddia 
Jaya. Posisi ini bertugas sebagai penghubung antara perusahaan dengan buyer . Bisa 
dikatakan bahwa dokumen ekspor ini melakukan aktivitas public relation dalam 
melakukan komunikasi pemasaran. 
 
 
Gambar 4.3 suasana ruangan divisi marketing 
PT.Boddia Jaya adalah salah satu perusahaan yang berstatus PT dan menjadi 
salah satu perusahaan yang besar di Makassar. Produk yang dihasilkan yaitu 
Telur Ikan Terbang yang  dijual kepada pembeli (buyer) dalam negeri dan luar 
negeri (ekspor). Untuk mengekspor produk ke buyer luar negeri (Shanghai dan 
Jepang) ditangani oleh seorang karyawan yang menduduki posisi dokumen 
ekspor. Dokumen ekspor bertugas untuk segala persyaratan berkas jika 
 
 
perusahaan akan mengirim (ekspor) produk kepada buyer luar negeri. Selain 
itu, Maryam juga yang berkomunikasi dengan pihak buyer luarnegeri melalui 
email maupun secara  langsung (face to face). Hal ini dijelaskan oleh saudari 
Maryam selaku karyawan yang menempati posisi dokumen eskpor PT.Boddia 
Jaya.43 
 “saya megirim email kepada buyer untuk melakukan proses jualbeli, 
baik itu mulai dari promosi sampe taken kontrak”.44 
 
Gambar 4.4 aktivitas divisi marketing 
Untuk memenuhi persyaratan ekspor, PT.Boddia jaya melengkapi tiga jenis 
dokumen yang perlu dipenuhi, yaitu: dokumen induk (invoice dan bill of lading), 
dokumen asuransi, dan dokumen penunjang. 
1) Dokumen induk  
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Merupakan dokumen inti yang dikeluarkan oleh Badan Pelaksana Utama 
Perdagangan Internasional. Fungsinya sebagai alat pembuktian dilakukannya suatu 
transaksi. Dalam hal ini, ada dua dokumen induk yang dipenuhi PT.Boddia Jaya. 
Pertama, invoice adalah dokumen penting dalam perdagangan ekspor. Invoice 
merupakan detail produk jika PT.Boddia menerima pesanan dari buyer luarnegeri 
yang kemudian detail produk tersebut diberikan kepada bagian produksi. Detail 
produk PT Boddia jaya adalah nama produk (telur ikan terbang), jumlah pesanan 
buyer (per ton), harga yang diberikan kepada buyer luarnegeri (Dollar Amerika), 
dan terakhir adalah jenis kapal yang akan digunakan untuk mengirim produk ke 
negara yang memesan. Untuk detail jenis kapal merupakan persyaratan yang akan 
diberikan kepada BeaCukai. 
Kedua, bill of lading (B/L) adalah dokumen pengapalan. Jika persyaratan 
Beacukai telah dipenuhi, selanjutnya bagian dokumen ekspor membuat B/L untuk 
melakukan proses pengiriman kepada buyer luar negeri. Dokumen ini sangat 
penting karena bersifat jaminan atau pengamanan. Tanpa B/L, buyer tidak dapat 
menerima produk telur ikan terbang. Kemudian, pihak-pihak yang tercantum dalam 
dokumen B/L adalah shipper atau penerima  barang dari penjual dalam hal ini 
PT.Boddia Jaya, consignee atau alamat tujuan barang akan dikirim, notify party atau 
orang-orang yang disebutkan PT.Boddia Jaya. 
 “ada dua yang disebutkan dalam B/L, yaitu bagian marketing dan 
produksi”45 
Ketiga, carrier atau pihak pengangkutan barang yang akan mengirim produk 
telur ikan terbang atau perusahaan pelayaran. 
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2) Dokumen Asuransi 
Dokumen asuransi dalam transaksi perdagangan luarnegeri adalah asuransi 
pengangkutan barang melalui laut.  Dokumen asuransi berguna bagi Pt.Boddia Jaya 
jika akan melakukan pengiriman produk telur ikan terbang, karena produk yang 
dicantumkan telah diasuransikan serta jenis-jenis resiko yang ditanggung oleh pihak 
perusahaan. Dokumen asuransi yang dibuat oleh PT.Boddia Jaya adalah atas nama 
: pengasuransi, order bank (bank Mandiri dan Panin), atau atas nama pembawa 
produk (pihak perkapalan). 
3)  Dokumen penunjang  
Dokumen penunjang adalah persyaratan akhir yang dibuat oleh PT.Boddia 
Jaya untuk memperkuat rincian kedua dokumen diatas dan merinci keterangan yang 
terdapat, pengekapan (packing), surat keterangan asal barang, sertifikat 
pemeriksaan, sertifikat mutu, surat keterangan timbangan, sertifikat kesehatan 
(sanitari). 
b. Quality control (produksi) 
Posisi Quality Control PT.Boddia Jaya ditempati oleh saudari handayani (26). 
Fungsi dan tugas QC ini adalah mempersiapkan semua kebutuhan karyawan bagian 
produksi dan mengerjakan semua dokumen yang dibutuhkan untuk ekspor ke buyer 
luar negeri, seperti dokumen ekspor. Selain itu, bagia QC ini menjadi pihak pertama 
yang akan dihubungi oleh buyer jika ingin menyampaikan komplain atau kesalahan 
dalam pemesanan produk. Untuk itu, posisi ini juga berfungsi untuk mengontrol 












Gambar 4.5 proses pengecekan produk  
Quality Control berkaitan dengan divisi dokumen ekspor karena kedua divisi 
ini sama-sama berhubungan langsung dengan pihak buyer luarnegeri. Namun 
yang membedakan kedua divisi ini adalah bentuk kommunikasi  kepada buyer. 
Jika dokumen ekspor bertugas sebagai penghubung antara buyer dengan pihak 
PT.Boddia Jaya sebelum melakukan pemesanan produk, maka tugas dari 
Quality Control lebih kepada penanganan jika pihak buyer ingin mengecek 
produk sebelum melakukan proses transaksi.46 
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6. Peningkatan Penjualan produk telur ikan tahun 2016-2017 
Produk telur ikan terbang dari PT.Boddia Jaya merupakan salah satu yang 
memiliki kualitas yang bagus dan bermutu. Hal tersebut diliat dari peningkatan 
penjualan produk dari tahun 2016 hingga 2017. Namun, selain kualitas produk yang 
diperhatikan oleh pihak PT.Boddia Jaya, strategi komunikasi pemasaran yang 
berhasil meningkatkan penjualan produk tersebut adalah periklanan dari website 
resmi PT.Boddia jaya maupun berita yang  diterbitkan oleh media online detik.com. 
meskipun memilik peningkatan yang besar pertahunnya, pihak PT.Boddia Jaya 
tidak pernah berhenti dalam meningkatkan kualitas produknya. Hal ini mengapa 
divisi quality control sangat memperhatikan produk demi kelancaran komunikasi 
pemasaran. 
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Sumber: Handayani (Quality Control) PT.Boddia Jaya. 
Tabel perbandingan di atas merupakan bukti bahwa penjualan produk telur ikan 
terbang PT.Boddia Jaya setiap tahunnya mengalami peningkatan yang sangat besar. 
Hal ini dikarenakan banyaknya aspek-aspek yang mendorong peningkatan 
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penjualan, seperti kualitas dan mutu produk dan strategi komunikasi pemasaran 
yang dilakukan Pt.Boddia Jaya. 
B. Strategi Komunikasi  pemasaran Yang Dilakukan PT.Boddia Jaya Pada 
Pihak Luar Negeri 
Telur ikan terbang atau disebut bayao tuing-tuing adalah produk yang 
dipasarkan oleh PT.Boddia Jaya baik kepada pembeli dalam negeri maupun luar 
negeri. Dalam memasarkan produk, adapun beberapa strategi komunikasi 
pemasaran atau cara yang dilakukan untuk memasarkan yang dilakukan 
PT.Boddia Jaya khusus kepada pihak luar negeri, yaitu: 
1. Periklanan (advertising) 
Strategi komunikasi pemasaran dengan media iklan sangat berpengaruh 
terhadap penjualan produk. PT.Boddia Jaya juga menerapkan periklanan melalui 
media online untuk memasarkan telur ikan terbang, selain memasarkan, 













Gambar 4.6 website resmi PT.Boddia Jaya 
 
 
PT.Boddia Jaya melakukan promosi  pengiklanan melalui media online, 
yaitu dengan membuat desain secara online kemudian di upload kedalam website 
resmi PT.Boddia Jaya. Website resmi perusahaan yaitu 
https://boddiajaya.wordpress.com.  
“selain menjadi penghubung antara buyer dengan perusahaan, saya juga 














Gambar 4.7 Headline Detik.com  
Berita tersebut diatas bukan hanya sebuah strategi komunikasi pemasaran yang 
berguna untuk menguntungkan perusahaan PT.Boddia Jaya saja, namun bagi pihak 
media online pun mendapatkan umpan balik setelah melakukan proses perilisan 
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berita. Pihak PT.Boddia Jaya memberikan secara material pihak media online 
tersebut sebagai bentuk penghargaan karena membantu komunikasi pemasaran 
perusahaan.  
Media online juga memberitakan hasil penjualan PT.Boddia Jaya. Hal ini 
sangat membantu perusahaan untuk bisa mendapatkan konsumen (buyer). Seperti 
yang diberitakan oleh media online detik.com. media online salah satu media yang 
dimanfaatkan oleh perusahaan ini untuk melakukan periklanan demi mendapatkan 
buyer (pembeli) baik dari dalam maupun luarnegeri. Strategi komunikasi 
pemasaran ini sangat berpengaruh bagi penjualan produk, hal ini akan dilakukan 
lagi pada tahun berikutnya, untuk meningkatkan jumlah keuntungan dari hasil 
penjualan telur ikan terbang perusahaan. 
2. Indirect marketing (by email) 
Strategi indirect marketing yang dilakukan pihak PT.Boddia Jaya 
mencakup 4P (product,price,place,promotion). Salah satu bentuk komunikasi 
pemasaran perusahaan yaitu komunikasi tidak langsung dengan buyer luarnegeri 
melalui Email. Strategi kedua ini dilakukan oleh divisi dokumen ekspor yaitu 
Maryam. Jadi, aktivitas yang dilakukan hanya duduk di depan komputer sampai 
pada tahap kontrak antara perusahaan dan buyer luarnegeri. 
 
 
         
 
Gambar 4.8 aktivitas komunikasi pemasaran divisi marketing 
Proses komunikasi yang dilakukan pihak perusahaan dengan buyer luarnegeri 
yaitu:  
Pertama, melakukan promosi dengan mengirimkan dokumen lengkap tentang 
produk telur ikan tersebut. Promosi yang dilakukan berupa membuat desain 
produk dengan menarik. Hal ini dilakukan untuk menarik perhatian calon buyer 
sehingga bisa memesan produk telur ikan tersebut.Kedua,  jika buyer merespon 
dan ingin melakukan pemesanan produk, hal yang pertama adalah penentuan harga 
yang diberikan oleh perusahaan kepada buyer. Jika buyer sudah menyetujui harga 
yang diberikan. Maka selanjutnya adalah pembuatan dokumen kontrak antara 
kedua belahpihak.Ketiga, jika sudah melakukan pemesanan, pihak buyer 
melakukan kunjungan untuk melihat produk yang akan dipesan. Hal ini merupakan 
sebuah strategi perusahaan agar pihak buyer lebih percaya terhadap keaslian dan 
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kualitas produk. Kunjungan yang dilakukan oleh buyer ke perusahaan untuk 
memastikan bahwa produk yang akan dipesan memiliki mutu dan kualitas yang 
baik. Keempat, adalah proses pengiriman produk ke negara asal buyer. Pengiriman 
produk bisa dilakukan jika sudah memenuhi syarat dan dokumen ekspor. Proses 
pengiriman produk diikuti dengan proses transaksi atau pembayaran setelah 
melakukan pemesanan produk.48 
3. Packaging (pengemasan) 
Adalah kegiatan untuk mendesain dan membuat bungkus suatu produk. 
Packaging juga menjadi elemen penting dalam marketing communication mix, 
karena seringkali keputusan pembelian konsumen dipengarhi oleh 
pembungkusan ( desain, warna, bentuk ). Proses pengemasan yang dilakukan 
oleh PT.Boddia Jaya merupakan salah satu strategi komunikasi pemasaran yang 
sudah diterapkan sejak awal penjualan produk tersebut. 
“telur itu di packing menggunakan master carton. Master carton itu 
berupa pembungkus berbahan plastik dan karton dengan ukuran besar 
untuk  dimasukkan kedalam kontainer. Isi per kontainer itu sampai 
20ton,”.49  
Proses packaging dilakukan selama beberapa jam bahkan bisa 
menghabiskan waktu seharian. Quality control  bisa mengawasi hingga 30 
karyawan yang bekerja dari proses pembersihan telur ikan hingga proses 
terakhir dari produksi yaitu pengemasan (packaging). PT.Boddia Jaya hampir 
tidak pernah mengalami kesulitan dalam proses packaging, segala persiapan 
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Gambar 4.9 packaging produk 
Packaging produk PT.Boddia Jaya tidak hanya difungsikan pada saat 
proses pemasaran. Tetapi, packaging produk juga dilakukan demi melindungi 
telur ikan agar tidak berjamur sehingga mengurangi kualitas dan harga produk. 
Sebelum melakukan proses packaging, bagian produksi  melakukan riset 
terlebih dahulku tentang bahas dan warna packaging produk yang akan 
dipasarkan kepada buyer. Hal ini dilakukan agar tingkat pemasaran produk telur 
ikan terbang jauh lebih luas (ekspor). 
Packaging ditempatkan sebagai salah satu alat yang paling berharga 
dalam strategi komunikasi pemasaran PT.Boddia Jaya. Manajemen packaging 
produk telur ikan ini memerlukan analisis lebih detail sehingga berdampak pada 
pemesan buyer. Packaging  produk telur ikan terbang juga menjadi identitas 
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perusahaan sehingga memperluas nilai produk dan perusahaan PT.Boddia Jaya. 
Packaging menjadi strategi kedua yang dijadikan dalam berkomunikasi dengan 
buyer . Packaging dilakukan bersamaan dengan periklanan dan indirect 
marketing. 
Meskipun strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan PT.Boddia 
Jaya hanya tiga macam. Namun hal tersebut tidak keluar dari teori yang telah 
dibahas pada bab 2. Perusahaan ini melakukan aktivitas public relations  yang 
dilakukan untuk pemasaran perusahaan. Dalam pembahasan PR, salah satu 
fungsi PR itu sendiri adalah pemasaran. Meskipun pada struktur organisasi 
tidak disebutkan divisi public relations, namun PT.Boddia Jaya berhasil 
mendapat keuntungan dengan mengandalkan aktivitas public relstions itu 
sendiri. 
Ruang lingkup strategi komunikasi pemasaran PT.Boddia Juga hampir 
sama dengan teori yang dibahas sebelumnya, yaitu pemasaran perusahaan ini 
mencakup merencanakan dan mengembangkan sebuah produk, kemudian 
Memutuskan cara terbaik untuk menentukan harga,mempromosikan dan 
mendistribusikan produk. 
Meskipun Kotler menyebutkan bahwa ada lima alat promosi pemasaran 
pada perusahaan, namun PT.Boddia jaya hanya menerapkan tiga dari kelima 
alat tersebut. Hal ini dikarenakan, melihat dari segi eksternal perusahaan yang 
kebanyakan masyarakat desa. Jadi untuk hal-hal tertentu seperti E-marketing 




C. Hambatan Komunikasi Pada Kerjasama PT.Boddia Jaya Dengan Pihak 
Luar Negeri 
 Hambatan dalam proses komunikasi juga sering terjadi antara pihak buyer 
dengan PT.Boddia Jaya. Beberapa situasi bahkan membuat proses penjualan 
produk lebih lama, karena adanya  hambatan tersebut. Beberapa hambatan yang 
terjadi pada saat perusahaan melakukan proses  pengiklanan hingga pengiriman 
produk kepada buyer luar negeri, yaitu : 
1. Bahasa 
Bahasa merupakan alat penting dalam berkomunikasi, jika dalam 
berkomunikasi memiliki perbedaan bahasa, maka akan sulit untuk menyampaikan 
pesan dalam berkomunikasi. Hal tersebut juga terjadi pada perusahaan PT.Boddia 
Jaya saat ingin melakukan interaksi dengan buyer luarnegeri. Perbedaan bahasa 
antara bahasa Indonesia dan bahasa Jepang membuat pihak perusahaan harus 
mencari solusi agar proses jual/beli produk telur ikan asin memahami bahasa 
Inggris sebagai bahasa penghubung dengan buyer luarnegeri.  
Divisi marketing atau dokumen ekspor pernah mengalami sebuah kejadian 
kesalahan dalam berkomunikasi yang diakibatkan karena kurangnya pemahaman 
tentang bahasa asal Buyer luarnegeri. Hal ini terjadi pada tahun 2016, dimana pada 
saat pihak buyer  Jepang ingin memesan 20 ton telur ikan terbang dari PT.Boddia 
Jaya. 
“tahun 2016 sempat terancam pembatalan penjualan produk karena terjadi 
miss komunikasi, pihak buyer Jepang salah mengerti tentang harga yang 
dipasang saat promosi. Jadi pihak buyer mengira harga yang dipasang 
untuk per  ton itu adalah harga keseluruhan, jadi pada saat sudah mau 
transaksi pihak perusahaan kaget karena tau kalo produk yang mau di 
ekspor itu kenapa bisa semurah itu. Untung saya bisa menjelaskan lebih 
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lanjut dan meluruskan dengan memberi detail atau nota sesuai dengan apa 
yang mereka pesan”.50 
 
Pihak PT.Boddia Jaya bukan hanya  mempelajari dan memahami bahasa 
inggris sebagai  Bahasa penghubung, tetapi pihak perusahaan juga mempelajari 
aksen bahasa buyer yang kebanyakan berasal dari Asia, dimana kebanyakan buyer 
masih minim dalam menggunakan bahasa Inggris. 
2. Jarak  
Hambatan kedua yang sering  terjadi pada saat proses penjualan produk 
telur ikan terbang PT.Boddia Jaya adalah jarak antara buyer dengan pihak 
perusahaan. Meskipun pihak perusahaan lebih sering melakukan proses 
komunikasi dengan buyer melalui email, namun ada beberapa situasi kedua pihak 
harus bertemu  dan berinnteraksi secara langsung. Namun jarak antara buyer dan 
perusahaan kadang membuat proses pemesanan berjalan lambat atau sedikit 
terhambat. 
Hal ini terjadi pada buyer yang ada di Shanghai (China) pada tahun 2017, 
awal pemesanan buyer ini melalui email, bahkan pada saat penandatangan kontrak 
kedua pihak hanya saling mengirim dokumen. Namun, pada saat proses 
pengiriman akan dilakukan, pihak buyer Shanghai ingin melihat produk sebelum 
di kirim ke China. Pihak perusahaan meminta kepada buyer untuk datang langsung 
ke perusahaan dan melihat proses pembuatan, namun yang dilakukan oleh buyer 
China ini tidak ingin datang langsung ke PT.Boddia Jaya. Karena permasalahan 
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tersebut, pihak PT. Boddia Jayalah yang mengunjungi langsung buyer yang ada di 
Shanghai tepat pada saat pengiriman produk. 
“waktu itu pihak kami sempat kewalahan karena harus mengurus segala 
keperluan ekspor dan keberangkatan saya ke China”.51 
Meskipun jarak menjadi salah satu penghambat komunikasi pemasaran 
PT.Boddia Jaya, namun hingga saat ini belum ada buyer dari luarnegeri merasa 
kecewa. Hal ini diliat bahwa baik buyer dari Jepang maupun buyer dari China 
masih menjadi buyer tetap perusahaan PT.Boddia Jaya setiap tahunnya. buyer 
tersebut bisa memberi keuntungan hingga  ratusan milyar rupiah hanya dengan 
pembelian produk telur ikan terbang setiap satu kali per tahun. 
3. Budaya  
Buyer dari PT.Boddia Jaya merupakan pihak yang berasal dari luar 
Indonesia dimana memiliki latar belakang yang berbeda pula. Untuk itu bukan 
hanya bahasa yang dipelajari oleh masing-masing kedua belahpihak tapi 
budaya,adat, dan kebiasaan menjadi sesuatu yang perlu dihargai. Buyer dari 
Jepang memiliki budaya dan kebiasaan orang Jepang, buyer dari China memiliki 
budaya dan kebiasaan orang china, dan Pihak PT.Boddia Jaya merupakan 
perusahaan lokal besar yang ada di Indonesia yaitu Makassar maka memiliki 
budaya Makassar. 
Perbedaan budaya juga kadang menjadi penghambat bagi proses 
komunikasi pemasaran PT.Boddia Jaya. Beberapa kejadian yang menggambarkan 
perlunya rasa saling memahami budaya. Pihak perusahaan terkadang kesulitan 
mencapai kesepakatan  dengan buyer sebelum adanya kontrak kedua belah pihak. 
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Menurut beberapa karyawan perusahaan, saat buyer mengunjungi kantor atau 
pabrik PT.Boddia Jaya, ada perilaku  yang menurut pandangan orang makassar 
yang tidak sesuai.  
Hambatan dalam komunikasi pemasaran dialami PT.Boddia Jaya. Hal ini 
sering terjadi, komunikasi tidak selalu berjalan dengan lancar. Hambatan sangat 
mempegaruhi proses pemasaran perusahaan. PT.Boddia Jaya sering mengalami 
hambatan dari segi bahasa, budaya, dan jarak. Meskipun dalam teori komunikasi 
ada banyak hambatan yang dapat dialami seseorang atau kelompok, namun pada 
situasi dan tempat tertentu tidak semuanya bisa menjadi hambatan. Hambatan 
terjadi bergantung dari para pelaku komunikasi, jika memiliki latar belakang 
tempat, bahasa, dan budaya yang berbeda maka kemungkinan besar hanya ketiga 
hal tersebut sering terjadi.  Hal itulah yang terjadi pada perusahaan ini. 
Perusahaan ini melakukan sebuah strategi komunikasi demi memasarkan 
produk telur ikan. Komunikasi pemasaran PT Boddia Jaya berhasil dilakukan 
kepada buyer karena telah memberikan kejujuran dengan memproduksi telur ikan 
terbang dengan kualitas yang bagus dan selalu ada komunikasi secara langsung 
(face to face) dengan piahk buyer  untuk menghindari krisis kepercayaan dari 
buyer. Hal ini berkaitan dengan ajaran Islam yang selalu menyeru umat nya untuk 
menjauhi kebohongan. Dalam Q.S  An-nahl:116. 
 
اّلَلِاٱالَىعَااتَُرو ال ِتَف ااَحَرام ااذَاَوَه اال الَ احَااذَاَه ااَكِذبَال اٱاِسنَتُُكمُاأَل ااتَِصفُااِلَمااتَقُولُو ااَوَلا
  ١١١اِلُحونَايُف ااَلااَكِذبَال اٱاّلَلِاٱاَعلَىاتَُرونَايَف االَِذينَاٱاإِنَااَكِذَب ال اٱ
Terjemahannya :  
“Dan janganlah kamu mengatakan terhadap apa yang disebut oleh 
lidahmu secara dusta “ini halal dan ini haram”, untuk mengada-adakan 
 
 
kebohongan terhadap Allah. Sesungguhnya orang yang mengada-
adakan kebohongan terhadap Allah tidak akan beruntung”.52 
Ayat di atas menjelaskan bahwa jika strategi komunikasi pemasaran 
yang dilakukan oleh perusahaan manapun memiliki unsur kebohongan. Maka 
tidak akan datang keuntungan kepada perusahaan tersebut. Jika PT.Boddia Jaya 
yang kini sangat mengalami kemajuan yang sangat pesat dengan memasarkan 
produk, hal itu terjadi karena pihak perusahaan selalu menjunjung tinggi nilai 
kejujuran dalam segala aktivitas yang terjadi di PT.Boddia Jaya. 
 
 
Ayat tersebut menjelaskan bahwa segala sesuatu yang dilakukan adalah 
suatu kebohongan, maka keuntungan tidak akan datang kepada siapapun. Dalam 
memasarkan sebuah produk, perusahaan perlu memperhatikan strategi komunikasi 
yang baik dan tidak melanggar hukum agama agar masyarakat bisa menjadi 
konsumen perusahaan dan para stakeholder bisa lebih yakin untuk menjalin kerja 
sama dengan perusahaan. Kebohongan yang dimaksud dalam komunikasi 
pemasaran,misalnya perusahaan menjual produk kepada calon konsumen dengan 
memasang iklan potongan harga, namun sebenarnya iklan tersebut merupakan trik 
untuk menarik calon konsumen. Kemudian saat perusahaan menjalin kerja sama 
dengan pihak stakeholder namun perusahaan memperkenalkan produk perusahaan 
dengan cara melebih-lebihkan kualitas produk tanpa adanya bukti hasil uji kualitas. 
Kedua hal tersebut tidak dibolehkan dalam bisnis, karena akan berdampak pada 
hasil yang akan dicapai oleh kedua belah pihak (perusahaan dan stakeholder). 
                                                             




Komunikasi dalam bisnis akan berhasil jika kedua pihak bisa memiliki sifat 



























A. Kesimpulan  
Berdasarkan hasil penelitian yang menjawab rumusan masalah dari 
penelitian ini, ada dua kesimpulan yang dapat dijelaskan, yaitu: 
1. Startegi komunikasi pemasaran PT.Boddia Jaya dalam menjalin kerjasama  
dengan pihak luar negeri, yaitu Pertama, PT.Boddia Jaya melakukan 
pengiklanan melalui media online, yaitu dengan membuat pamflet online 
kemudian diupload kedalam website resmi PT.Boddia Jaya Website resmi 
perusahaan yang dijadikan sebagai alat untuk periklanan yaitu 
https://boddiajaya.wordpress.com. Kedua, media online salah satu media 
yang dimanfaatkan oleh perusahaan ini untuk melakukan periklanan demi 
mendapatkan buyer (pembeli) baik dari dalam maupun luarnegeri. Ketiga, 
Strategi indirect marketing yang dilakukan pihak PT.Boddia Jaya 
mencakup 4P (product,price,place,promotion). Salah satu bentuk 
komunikasi pemasaran perusahaan yaitu komunikasi tidak langsung dengan 
buyer luar negeri melalui Email. Keempat, Packaging ditempatkan sebagai 
salah satu alat yang paling berharga dalam strategi komunikasi pemasaran 
PT.Boddia Jaya. packaging produk telur ikan ini memerlukan analisis lebih 
detail sehingga berdampak pada pemesan buyer. Packaging ditempatkan 
sebagai salah satu alat yang paling berharga dalam strategi komunikasi 
pemasaran PT.Boddia Jaya. Manajemen packaging produk telur ikan ini 
memerlukan analisis lebih detail sehingga berdampak pada pemesan buyer. 
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2. Hambatan komunikasi pemasaran yang dialami PT.Boddia Jaya saat 
berkomunikasi dengan buyer luar negeri, yaitu, pertama, hambatan dari 
segi bahasa. Pihak buyer kadang sulit untuk dimengerti dalam 
berkomunikasi baik secara langsung maupun tidak langsung. Untuk itu, 
PT.Boddia Jaya bukan hanya mempelajari bahasa inggris sebagai bahasa 
penghubung, tetapi juga mempelajari teknik dan aksen buyer yang ingin 
dijadikan kerjasama bisnis. Kedua, hambatan dari segi jarak. Melihat situasi 
bahwa perusahaan PT.Boddia Jaya yang berlokasi di Makassar dan 
memiliki buyer dari luarnegeri, maka jarak menjadi salah satu hambatan 
yang sering memperlambat proses penjualan produk atau pemesanan 
produk. Ketiga hambatan budaya, bukan hanya jarak dan bahasa, latar 
belakang budaya menjadi hal yang tidak bisa dihindari oleh keduabelah 
pihak.  
B. Implikasi  
Berdasarkan hasil penelitian ini, peneliti memberikan saran kepada tiga 
pihak, yaitu : 
1. Bagi perusahaan 
Melihat perusahan PT.Boddia Jaya merupakan perusahaan yang 
memproduksi makanan. Maka peneliti menyarankan kepada perusahaan  
PT.Boddia Jaya untuk memperhatikan dan meninjau kembali hambatan yang 
pernah dialami dalam berkomunikasi dengan pihak buyer untuk memperluas  
jaringan dan meningkatkan strategi komunikasi pemasaran yang akan 
memberikan keuntungan lebih besar bagi perusahaan. Selain itu, perusahaan 
diharapkan lebih mengutamakan promosi di beberapa media, baik itu media 
 
 
online maupun media komersil. Hal ini dikarenakan perkembangan dunia 
digital semakin pesat yang menjadi faktor pendorong perusahaan untuk 
mendatangkan konsumen. 
2. Bagi mahasiswa  
Mahasiswa yang akan dan telah melakukan penelitian strategi 
komunikasi pemasaran,agarkiranya menjadikan patokan dan fokus terhadap 
objek penelitian ini. Agar penelitian yang dilakukan tidak akan dilupa bahkan 
setelah proses penelitian. Hal ini akan membantu mahasiswa untuk menentukan 
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